ONARA conquista novos
mercados em 2007

Em 2007, a ONARA vai estar presente em quatro no-
vos mercados. Suica, Inglaterra, Irlanda e Alemanha
sdo os novos paises onde a marca vai estar repre-
sentada através de uma rede de lojas multimarca.
Estes novos mercados surgem como um resultado
natural do crescimento da marca no seu processo
de internacionaliza¢do e uma consequéncia da
notoriedade que a ONARA tem na Europa.

Para José Miguel de Barros, Director-geral da
ONARA, “os objectivos estdo a ser cumpridos, pois
envolvem um ambicioso projecto de expansao/
internacionalizacdo. Dar a conhecer a Onara a um
vasto leque de paises, dando prova de que a Onara
é uma marca global e que se ajusta as realidades lo-
cais e exigéncias dos diferentes mercados € a nossa
pretensdo.”

Depois das aberturas em Luanda, Praga e no
Meéxico, em 2006, a ONARA aposta novamente no
mercado Europeu onde jd marca presenca em seis
paises: Espanha, Grécia, Suécia, Reptiblica Checa
Austria e Bélgica.

Edigma.com langca empresa
nos EUA

Projecto arranca em Nova Iorque e Flérida
Com previsoes de vendas de 5milhoes de
euros e 10.000 Clientes até 2010

A EDIGMA.COM, empresa portuguesa lider na
gestdo de projectos digitais e interactividade,
quer conquistar a América do Norte e vai abrir
dois showrooms nos EUA — um em Nova Iorque
e outro na Florida — com o objectivo de lancar a
EDIGMA.COM USA e projectar o DISPLAX®, um
dos seus produtos dncora na drea da interactivi-
dade.

O processo de investida nos EUA passard assim
por duas fases concretas:

Implementacao de dois showrooms que supor-
tardo os projectos implementados em andlise e
em prospeccao no sentido de convergir clientes
e integradores da tecnologia Displax®: Displax®
Interactive Window, Displax® Interactive Floor e
Displax® Interactive Foil;

Criacdo de uma rede comercial para os princi-
pais estados norte-americanos procurando obter
um volume de negécios de 5 milhoes de euros e
10.000 clientes em 3 anos;

A empresa com sede em Braga negociou um
acordo com a americana VANACOMM, que
representard a marca registada Displax® nos
EUA e serd responsavel pela comercializacao e
assisténcia técnica das diferentes solugoes.

Projecto de construcao da Tecnovia
em Marrocos adjudicado por
61.36 milhoes de euros

ATecnovia SGPS, empresa nacional no sector da
construcao civil e obras publicas, acaba de ver adju-
dicada a sua proposta de constru¢io de um troco de
13,2 quilémetros da auto-estrada que fard a ligacao
entre as localidades de Imentanout e Argana, que por
sua vez ird integrar a auto-estrada que liga Marrakech
a Agadir, em Marrocos.

Esta empreitada tem um prazo de execucdo de 32
meses e envolve um investimento de 61.36 milhoes.
Para Luis Guilherme da Costa, administrador da
Tecnovia “a adjudicacao desta obra, uma das maiores
empreitadas de sempre a que uma empresa portu-
guesa concorre sozinha no mercado africano, consti-
tui um marco importante no caminho de internacio-
nalizacao da Tecnovia”.

e-Commerce nas empresas nacionais

“ A Internet pode representar mais que uma rede desinteressada de comunicac¢ao
entre cientistas ou de didlogo entre internautas. Pode ser um poderoso veiculo de

negocios ... em todo o mundo”

Hoje, a importancia do comércio electro-
nico para as empresas é reconhecida a
nivel internacional.

Entretanto, este canal de vendas electro-
nico, de si ja relevante do ponto de vista
das organizacoes, terd tendéncia para
crescer muito
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tituto Pedro Nunes entre outros organis-
mos também chegou a mesma conclusao
através de uma estudo efectuado sobre o
comércio electrénico em Portugal. Mas
este é um facto que necessita de uma
andlise continua. Nao é um dado adqui-
rido que o maior

mais ainda, crescimento se
traduzindo-se , L. vai centrar no
de certeza, Areas de Negocio _ futuro no B2B,
numa boa em que ocorrem as 1ransacg:oes uma vez que o
plataforma de mercado B2C

gestdao de nego-
cios porque a sua
aplicacgao resulta
em ganhos evi-
dentes para as
empresas, tais
como:

B2C
44%

¢ Custos de publicidade mais reduzidos;

¢ Custos de entrega mais reduzidos, es-
sencialmente de produtos que podem ser
distribuidos electronicamente;

* Minimizacao da existéncia de stocks
dado que primeiro efectua-se a venda e
s6 depois se entrega o
produto ao cliente;

* Desintermediagdo do
canal de distribuicao;

* Acesso a mercados
mais vastos;

¢ Reducdo de necessida-
des de Recursos Huma-
nos;

e Melhoria da Qualidade
de Servico ao Cliente.

Acredito que as vendas
através da Internet vao
continuar a captar mui-
tos investimentos nos
proximos anos por parte
dos empresdrios e que os agentes econo-
micos estardo cada vez mais interligados,
0 que vai originar menores necessidades
de contacto fisico.

E evidente que as maiores transaccdes
tém ocorrido
na vertente

de negdécio
Business-to-
Business (B2B)
que se verifica 8%

quando uma Centros
empresa utiliza Comerciais
0 comércio 32%
electrénico para

encomendar

produtos ou

servicos aos seus

fornecedores e efectuar os seus paga-
mentos.

A vertente de negécio Business-to-Con-
sumer (B2C), ou seja, a venda directa ao
consumidor final, regista um crescimento
mais lento, mas também se estima que
continue a crescer de forma significativa
nos proximos anos.

Através da aplicacdo de um questiondrio
que tive oportunidade de desenvolver
junto do tecido empresarial portugués,
pude confirmar a predominéancia dos ne-
gbcios B2B sobre os negécios B2C. O Ins-
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é de dimensao
mais atractiva.
Convém aqui
registar que os
consumidores
apesar de bene-
ficiarem de uma
escolha global, de poderem ter acesso

a produtos e servigos personalizados,
resposta rdpida as suas necessidades e
precos mais reduzidos, continuam preo-
cupados com aspectos relacionados com

B2B
56%

a seguranca dos métodos de pagamento e

com a salvaguarda da sua privacidade.
No entanto, num
momento em que hd
um maior nimero de
portugueses com acesso
a Internet através de va-
rios meios (PC, desktop,
telemovel, tv, consola
de jogos, etc.) e em que
o nivel de confian¢a na
sua utilizacao é mais
evidente, prevé-se que
nos proximos anos se
passe a recorrer mais ao
comércio electrénico.
Da experiéncia que
tenho vindo a acumular
como consultor de PME,
constato que ainda hd muitas empresas
que ndo possuem Lojas Virtuais, mas
também é verdade que essas empresas
revelam intencoes de as ter.

Estou convicto que € vantajoso para as
empresas a nao
adopcao de sites
essencialmente
informativos
mas sim a
escolha de sites
dinamicos que

A

Jorge Remondes

Comércio proporcionem
Tradicional o relaciona-
59% mento entre as

empresas e 0s
seus fornece-
dores, parceiros
e clientes. Sao os denominados sites
de relacionamento. Sao estes sites que
podem ser potenciados pelo desenvolvi-
mento de transac¢oes comerciais, tanto
no pais como no estrangeiro. E isso que
pode fazer da Internet mais um ponto de
venda para as empresas. Sim, um ponto
de venda, porque a opc¢ao pelo comér-
cio electrénico nao é mais do que tirar
partido de um novo canal de vendas para
a empresa, canal este que ao ser criado
passa a ser um complemento dos canais
ja existentes.
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